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Resumen Ejecutivo

El objetivo de este proyecto es satisfacer una necesidad antes descrita a través del
desarrollo de un plan de negocios que detalle los procedimientos para lograr dicho
efecto. Lo que se busca es poder satisfacer la necesidad tanto de alimentarse como de
abastecerse, pero con un servicio distinto, un servicio de calidad. En resumen, el
servicio se dirige hacia los clientes y no ellos hacia el servicio y el producto. Para
realizarlo hemos propuesto unos pasos que determinaran la factibilidad y viabilidad
econdmica de desarrollar este tipo de proyecto. Entre ellos se destacan una evaluacién
del mercado de manera general tanto externo como interno. Finalmente, un analisis
financiero en donde los resultados confirman la factibilidad de este emprendimiento es
econdémicamente viable, se puede adelantar un resultado del VAN de S/. 3,419.41 con
una TIR de 23% en donde se cuenta con un alrededor de S/. 14,300.00 como capital
inicial. Para comprobar todos estos resultados, se ha realizado un anélisis de
rentabilidad en donde refleja que, pese a la variacion de algunas variables como costos y
demandas, la rentabilidad nos da como resultado de un 15% de probabilidad de tener
éxito en cuanto a un VAN positivo y que este se sitle entre los S/. 3,419.41. Teniendo
todo esto considerado, se puede apreciar que la rentabilidad de un proyecto que, pese a
los cambios en la demanda y la volatilidad de los precios, existe una fuerte probabilidad
de tener éxito y del atractivo de este tipo de emprendimiento con la creacion de “YO

PIDO”.
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Introduccion

Gracias a los conocimientos otorgados por los afios de Escuela, podemos darnos cuenta
de conocer y poder identificar las necesidades de los consumidores es fundamental para
el exito o fracaso de los negocios y de vital importancia para surgir con ideas que
satisfagan dichas necesidades.

Hoy en dia existe un mercado cada vez més informado y exigente, con gustos y
necesidades particulares y variadas. El trabajador siente la necesidad de buscar nuevas
alternativas de consumo. Por lo mismo, se puede apreciar un mercado dentro de la
industria de la alimentacion adecuado para generar proyectos.

La comida es una necesidad basica que debe ser satisfecha, pese a los contratiempos de
los consumidores y sus distintas necesidades. Por o mismo, existen numerosas
empresas de comida rapida, restaurantes con menus diarios, o bien empresas que
distribuyen alimentos a los hogares, servicios de Courier hasta de personal shopper por
aplicativo. Sin embargo, se ha apreciado la necesidad de hacer pedidos desde el uso del
celular, con la opcion de poder negociar el precio de envio.

Buscar cubrir los envios de todas las personas que necesiten adquirir este servicio, es
que ha surgido la idea de realizar una empresa que pueda satisfacer esta necesidad, si
bien es un producto innovador ya que no ha existido desde siempre en la vida de las
personas, buscar conectar una necesidad de entrega, con productos de diferentes estilos
en la comodidad de sus casas o lugares de trabajo a diario es que nace la innovacién
COmMo negocio.

El poder comprender las necesidades presentes en la sociedad y manejar los cambios
gue se presentan a diario de manera estacional es fundamental para transformar las
oportunidades del mercado en valiosos proyectos que generen tanto valor econémico a

los creadores como a quienes son beneficiados, esto sin lugar a duda, nos da el puntapié



inicial para investigar, desarrollar y elaborar este proyecto que a continuacion

explicaremos e identificar la valiosa oportunidad de negocio que se esconde detras.



Capitulo 1

Identificacion del Problema u Oportunidad

Seleccidon del problema o necesidad a resolver

Listado de Problemas

e Problema 1. Falta de ergonomia en el trabajo

Impacta negativamente a las personas ya que limita la continuidad de sus labores
realizadas. Algunas consecuencias son, dolor de cabeza, espalda, fatiga prolongada,

entre otras.

Las causas mas comunes son, falta de higiene postural, mala ubicacion de pc, silla

en mal estado, etc.

“La salud del trabajador es un tema por el que las empresas muestran una
preocupacion creciente. Primero, la personal. Segundo, los descensos de
productividad y tercero el coste que suponen las bajas laborales. Es por ello que
cada vez més organizaciones crean entornos ofimaticos ergondmicos”, expone Carla

Piedade, directora de Marketing de Fellowes Ibérica.

Y es que el sedentarismo laboral es un problema reconocido por los propios
trabajadores: mas del 80% afirma que necesita un mayor descanso cuando pasa toda
su jornada laboral sentado frente al ordenador. No sélo eso, sino que el 60%
tambien cree que su productividad es menor cuanto menos comodo se encuentra

frente a su puesto de trabajo.



Algunas consecuencias son, dolor de cabeza, espalda, fatiga prolongada, entre otras.

Las causas mas comunes son, falta de higiene postural, mala ubicacion de pc, silla

en mal estado, etc.

e Problema 2. La informalidad en el transporte pablico

Perjudica a las personas y empresas porque limita la forma en la que los limefios se

trasladan a trabajar y realizar distintas actividades.

Las causas mas resaltantes son, falta de un sistema integrado de transporte,

informalidad, poca o nula cultura vial de los peruanos.

Esto repercute en la sociedad ya que genera caos vehicular e inseguridad ciudadana.

e Problema 3. Tarifa elevada de taxis

Este problema aumenta la probabilidad que un peruano promedio busque soluciones

alternativas como el taxi colectivo, combis informales, entre otros.

Las causas mas comunes son, precio elevado de combustibles, inseguridad
ciudadana (obliga a los usuarios de taxi pagar la tarifa impuesta), deficiente sistema

integrado de transporte.

e Problema 4. Precios elevados en servicio de delivery

Los precios elevados generan malestar e inseguridad ya que ninguno cumple al
100% los protocolos de seguridad y sus tarifas no son nada econémicas, esto es
generado por la falta de competencia y el nulo poder de negociacién de los clientes

frente a este tipo de servicios.



Criterios de seleccion de problemas

Tabla 1

Criterios de seleccion de problemas

FALTA DE ERGONOMIAEN | LAINFORMALDADDEL | TARIFAS ELEVADASDE | PRECIOS ELEVADOS EN
EL TRABAJO TRANSPORTE PUBLICO TAXI SERVICIO DE DELIVERY
CRITERIO PESO PROBLEMA 1 PROBLEMA 2 PROBLEMA 3 PROBLEMA 4
VALORACION |\ = |VALORACION| _ = VALORACION| _ . |VALORACION| _ . =
(1AL5) (1AL5) {1AL5) (1AL5)

INTERESS 30% 4 1.2 3 0.9 4 1.2 5 15
FACTIBILIDAD 25% 3 0.75 3 0.75 5 1.25 4 1
BENEFICIO AL LARGO PLAZO 10% 2 0.2 4 0.4 3 0.3 5 0.5
BENEFICIO A CORTO PLAZO 10% 3 0.3 3 0.3 2) 0.2] 4 0.4
IMPACTO 25% 4 1 2 0.5 3 0.75 4 1
TOTAL 100% 3.45 2.85 3.7 4.4

En la tabla podemos observar 4 problemas que seran evaluados segun Interés: Interés

por parte de las empresas para dar solucién al problema.

Factibilidad: Probabilidad que la solucion al problema se pueda implementar con éxito.

Beneficios a corta y largo plazo: Beneficio generado para la empresa que debe dar

solucion al problema. Impacto: Que tanto puede cambiar la vida de las personas a las

gue se ayuda con este problema.

Hemos puesto valor a cada problema, llegando a la conclusion que el problema mas

factible a dar solucion es el problema 4 el cual generara mayores beneficios, ya que

actualmente la tendencia es “PRECIOS ELEVADOS EN SERVICIO DELIVERY

MOTORIZADO”.

Arbol de problemas, causas y consecuencia



Figura 1

Arbol de problemas, causas y consecuencia
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e Problema: Altos costos en servicios delivery

e Causas: Poca competencia, esto ocasiona que las actuales empresas como

minimo mantengan los precios actuales.

Alta demanda del servicio, a raiz de la pandemia el este sector tiene un

crecimiento muy rapido.

Usuarios aceptan precios elevados, ya que normalizan estos precios elevados y

no  hay opcion a negociar o reducir los precios



Precios de combustibles en aumento por coyuntura mundial.

e Consecuencias: Alza de precios, por parte de la competencia al no haber opcién

de negocios los precios de envio.

Pocos descuentos o beneficios, Cliente insatisfechos, Fuga de clientes

potenciales, Nulo poder de negociacion.

Podemos observar que los precios altos del servicio delivery genera que las
personas asuman costos elevados ya que no hay mucha competencia en este
sector, los clientes no estan muy fidelizados porque en muchos casos el precio

que se paga es el mismo que el de un taxi.

Lista de potenciales clientes

Tabla 2
Cliente A
Donde se encuentra San Miguel, Magdalena,
Pueblo libre
Sexo Hombres y Mujeres
Edad 25a35
Nivel socioeconémico A-B
A que se dedica Estudian y/o Trabajan — Ejecutivos en
empresas de distintos sectores
Caracteristicas Hombres y mujeres sin distincion civil,
raza o religion. Personas que trabajan




y/o estudian 8 horas al dia.

Coémo lo identificas en la calle Jovenes y adultos activos que usualmente

salen los fines de semanay les gusta la

tecnologia.
Tabla 3
Cliente B
Donde se encuentra Los olivos, independencia
Sexo Hombres y Mujeres
Edad 25a40
Nivel socioeconémico B-C
A que se dedica Emprendedores
Caracteristicas Hombres y mujeres sin distincion civil,
raza o religion. Personas que tienen su
propio negocio.
Cémo lo identificas en la calle Jovenes y adultos activos que trabajan
mas de 8 horas al dia.




Tabla 4

Cliente C

Donde se encuentra

Puente piedra, Ancén, Ventanilla

Sexo Mujeres
Edad 28 - 45
Nivel socioeconémico C-D

A que se dedica

Amas de casa

Caracteristicas

Mujeres con 2 hijos a mas Que se
dedican al cuidado del hogar y

Sus

familias

Coémo lo identificas en la calle

Madre conservadora, sale a realizar las

compras de la casa al mercado o

minimarket, super mercados.

Tabla 5

Cliente D

Donde se encuentra

La Molina, San Borja, Monterrico

Sexo

Mujeres y hombres

Edad

25-45




Nivel socioecondmico

A

A que se dedica

Trabajan — Poseen altos cargos en

empresas de diferentes sectores

Caracteristicas

Ejecutivos con altos cargos, personas
muy activas, se organizan y tienen
un plan de actividades para la

Semana

Como lo identificas en la calle

Personas ocupadas con 2 celulares a mas,
trabajan en diferentes lugares (realizan
home office y no tienen un lugar fijo para

realizar sus

actividades labores)

Cliente elegido es “A”

Debido a que el tipo de cliente que buscamos es de clase B a mas, este perfil de

cliente se adapta mas al problema a resolver ya que son personas con poco

tiempo, jornadas de trabajo y estudio muy estresantes y cuentan con poder

adquisitivo.

Validacion del Problema

Hipdtesis cliente problema




Tabla 6

Hipotesis cliente problema

socioeconémicos Ay B,
se desempefian como
ejecutivos home office
en empresas de
diferentes sectores y
tamanios. Trabajan bajo
presion, tienen poco
tiempo libre durante el
dia y deben cumplir
metas mensuales. Se les
observa con tiempo muy
limitado y estan siempre

a la moda con respecto a

CLIENTE SUFR PROBLEMA HIPOTESIS
E
POR
Hombres y mujeres del 1. Estan en constante
distrito de San Miguel, busqueda de nuevas
Pagar
Miraflores, San Isidro, alternativas porque
precios
Surco, Magdalena, SUF POR consideran que no es
elevados en
Pueblo libre, edades de | RE TAN justo el precio
el servicio
25 a 35 afos, de niveles | POR TO 2. Servicio
de delivery.

sobrevalorado

3. Pueden incentivar a
la conducta de
CONSUMO excesivo
impactando
considerablemente
con su economia.

4. Estan expuestos a
la dependencia de

que si su producto




la tecnologia. llega en el tiempo
pactado o sino
encuentra tiendas
disponibles en el
aplicativo.
Conclusién:

e Creemos que:

Los precios elevados del servicio de delivery, distorsiona la percepcion del cliente.

Ya que al no haber competencia el cliente cree que el precio es justo.

e Para verificarlo, haremos:

Entrevistas a 10 potenciales clientes.

e Y mediremos:

La hipdtesis sera valida si como minimo 7 de 10 entrevista dos indican que los

precios del servicio delivery son altos.




Ficha de Prueba de Exploracion
Figura 2

Tarjeta de Pruebas

Tarjeta de pn . ©Strategyzer

Nomdve de la prueta Fecha de entrega

PASO 1: HPOTESIS
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clientes.
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PASO 3: METRICA
Y mediremos

7 de cada 10 entrevistados indican que estén
en constante bUsqueda de servicios delivery
por altos precios actusles.

Encuesta a potenciales clientes para levantamiento de informacién



1. ¢Le gustaria poder sugerir precios de envio cuando hace una compra?

2. ¢Cudl es su opinion con respecto a los precios que cobran la App de delivery?
3. ¢Cree que la falta de competencia favorece a las empresas de este sector?

4. ;Considera usted que los clientes deberian tener mayor poder de negociacion?
5. ¢En su opinidn, qué hace falta para reducir los costos de envio de productos por

delivery?

Ficha de Aprendizaje

Tabla 7

Tarjeta de Aprendizaje

TARJETA DE APRENDIZAJE

CREIAMOS QUE Los usuarios estan en constante blsqueda
de nuevas alternativas porque consideran

que los precios actuales no son justos.

OBSERVAMOS Los usuarios entrevistados indican que
algunos aplicativos y empresas que
brindan el servicio no tienen precios
accesibles en su mayoria, lo que ha
generado un descontento en el uso de

ellas.

Los usuarios manifiestan que a veces no



APRENDIZAJE Y CONCLUSIONES

DECISIONES Y ACCIONES

e Creiamos que:

usan el servicio y prefieren comprar de
forma presencial por el descontento de
precios, ellos sugieren que se debe hacer
un reajuste de precios y haber mas

competencias.

A partir de aqui aprendimos que es de
debida importancia encontrar soluciones
que tengan eficiencia y eficacia al
momento de hacer una entrega en donde
el usuario pueda adquirir sus pedidos de
una manera rapida y sencilla, pero sobre
todo con un precio competitivo y no

impuesto por la misma empresa.

Por lo tanto, es muy relevante generar
competencia en este sector ya que los
clientes no consideran justo el precio que

estan pagando por un servicio tan masivo.

Los precios elevados del servicio generan un sobre valor, a la hora de solicitar un

delivery, esto produce sobre costos en los bolsillos de los usuarios, ya que no tienen

mas alternativas en el momento que piden el delivery puesto que los precios estan

impuestos por las empresas actuales que tienen el servicio en mencién, haciendo de



ellos un abuso por el incremento del servicio.

e Observamos que:

Los usuarios entrevistados indican que algunos aplicativos y empresas que brindan
el servicio no tienen precios accesibles en su mayoria, o que ha generado un
descontento en el uso de ellas, los usuarios manifiestan que a veces no usan el
servicio y prefieren comprar de forma presencial por el descontento de precios, ellos

sugieren que se debe hacer un reajuste de precios y haber mas competencia.

e Aprendizaje y conclusiones:

A partir de aqui aprendimos que es de debida importancia encontrar soluciones que
tengan eficiencia y eficacia al momento de hacer una entrega en donde el usuario
pueda adquirir sus pedidos de una manera rapida y sencilla, pero sobre todo con un

precio competitivo y no impuesto por la misma empresa.

e Por lo tanto, haremos:

Es muy relevante generar competencia en este sector ya que los clientes no

consideran justo el precio que estan pagando por un servicio tan masivo.

Analizar la matriz de priorizacion

Podemos observar que mediante las entrevistas realizadas a diversas personas de edades
de 25 a 38 afios se ha podido identificar la percepcion y expectativa que tienen cada uno

de ellos para el aplicativo de delivery.



La Percepcion del Cliente Acerca del Problema.

El 90% de encuestados manifiesta que los precios no son justos.

e EI100% de los entrevistados piensa que la falta de competencia afecta la
fijacion de precios.

e EI 60% de encuestados piensan que la forma de reducir los precios es a
través de nuevos competidores.

e EI10% de los encuestados aceptan la tarifa impuesta porque no les queda

otra opcién.

Las expectativas acerca de una posible solucion al problema

e EI90% de encuestados desean tener mayor poder de negociacion.

e EIl 75% manifestd que podria acceder a la app de delivery siempre que tenga
una variedad de opciones de tiendas.

e EI60% de los encuestados coinciden que va ver mayor oportunidad de
envios.

e EI 10% manifestd que accederan ya que seria un servicio diferenciado al

resto con nuevas promociones.

Descripcion del Cliente

Arquetipo del Cliente

Nombre: Valeria

Edad: 25 - 35

Geénero: Mujer



Estado civil: Soltera

NUmero de hijo: 0

Ubicacion: Pueblo libre

Profesion: Administrador

Puesto de trabajo: Ejecutiva/Supervisor

Ingreso mensual: S/2,500.00 a mas.

Otros intereses: Tecnologia, moda.

Habitos: Ver peliculas, Chatear por redes sociales, pasar tiempo en familia.

Metas:

Pasar tiempo en familia, salir con amigos, ahorrar.

Valores:

Responsabilidad Planificacion Bondad y Honradez.

Retos:

Busca tiempo para seguir estudiando y crecer profesionalmente.

Dolores:

Desea hacer muchas cosas, pero el tiempo no le alcanza. Siente que el mundo actual

es muy competitivo lo cual genera estrés.



Fuentes de informacién:

Redes sociales (paginas informativas), Television.

Objeciones:

No cuenta con tiempo para realizar compras de manera presencial, esta estresado y

tiene sobrecarga de tareas.

Empatizar: Priorizacion: Speed boat

e Lesmolesta los precios elevados del servicio delivery en la

actualidad.
e Lagran mayoria usa este tipo de apps para hacer compras.
e Lesgustaria tener mas alternativas en el mercado.

e Desean poder negociar el precio del Servicio

—

No sabemos qué precios estan dispuestos a pagar

No tenemos conocimiento de la frecuencia de uso de estas apps

No sabemos qué tipos de productos desea restaurantes o

alimentos sin preparar.



Figura 3

Porcentaje de compras por delivery

Usualmente que compras por delivery
12 respuestas

@ Snacks , Bebidas alcohdlicas, Agua,
Gaseosa , etc

@ Came, Pollo, frutas, verduras
@ Comida preparada

58,3%

Fuente: Encuesta Aplicada

Comentario:

El 58% de los encuestados prefieren los Snacks, Bebidas alcoholicas, Agua, Gaseoso,

etc y en un 30 % la comida preparada.

Guia de observacion

Figura 4

Que? Como? Y Por que?
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pedido delivery a través precio del delivery sea
de una conocida tan elevado.
aplicacion y no quiere -Se queja en voz alta
gastar mucho dinero -Dice que no es
posible que por unas
cuantas cuadras

cobren 6 soles

-Esta en busqueda
de nuevas opciones
mas econdmicas.

Probar la aplicacién de lo que ya existe

e Problema: Precios elevados de servicio delivery.

Considera que el precio del
delivery no es justo.

Considera que ese dinero
extra que paga puede ser
ahorrado e invertido a futuro.

Esta en blusqueda
constante de ofertas

Quiere poder negociar
precios como lo permiten
otros aplicativos de otros
rubros.

e Causas: Poca competencia de precios establecidos por empresas del sector.

e Consecuencias: Precios elevados, normalizacion de precios elevados, clientes

insatisfechos.

e Posible solucidn: App delivery que permita negociar el precio de envio.

1. Ingresa al aplicativo Rappi para pedir 1 polo a la brasa




Figura 5

Ingresando aplicativo Rappi

2. Revisa cual es la mejor opcion en cuanto a costo beneficio

Figura 6

Escogiendo la mejor opcion

3. No finaliza la compra porque el cobro por delivery es de S/7.50 y la polleria se

encuentra a unas cuantas cuadras.



Figura 7

Desestimando el pedido




Capitulo 2

Diseno del Producto o Servicio Innovador

Aplicacion de la metodologia Design Thinking: MAPA DE EMPATIA

Figura 8

Mapa de Empatia

MAPA DE EMPATLA

{Qué piensa y siente?

Piensa que los costos de envio deberian ser mas econémico.

La comida por delivery es una buena opcion por la falta de tiempo.
Entregar con satisfaccion sus actividades encomendadas.

Tiene hambre y quiere un ambiente agradable.

* Escucha recomendaciones de
sus amigos en cuanto a las
S nuevas apps de delivery.
\§\- Escucha sobre las ofertas que
=~
\9.

e Suele pasar mucho tiempo en el
celular.

® Mira las diversas ofertas que
ofrecen la app de e-commerce.

® Mira las redes sociales de las
marcas que le gusta.

® Mira el celular para distraerse.

® Mira como sus amigos cercanos
usan estas apps.

brindan las diferentes marcas.
Escucha la quejas sobre precios
elevados en estos servicios.

* Escucha los comentarios de
otros usuarios de la app en las
redes sociales.

* Escucha sus clases virtuales y
conferencias de trahaj

i my?

 Qué dice y hace?

* Se molesta cuando ve los precios elevados.
® Trabaja desde casa.
* Reclama cuando no tiene un buen servicio.

—
I {, Cuales son sus dolores? n ( Cudles son sus necesidades? I

Que la app falle. Poder de negociacion de precios.

Encontrar una variedad de precios.
La rapidez que llegué mi pedido.
Pagar con cualquier medio de pago.

.
® Que el dinero no le alcance.

® Que su pedido no llegue a tiempo.

* Temor de que su pedido no llegue en buen estado.




Identificacién de Necesidades

e Ahorrar dinero
e Ganar mas dinero para vivir tranquilo
e Generar valor a su persona

e Ahorrar tiempo

Identificacion de Insights

Desea comprarse un auto y departamento / desea ahorrar para invertir en un

negocio

e Desea aumentar sus ingresos y asi tener menos preocupaciones en su vida

e Desea estar siempre a la moda con las nuevas tendencias en sector educacion y
entretenimiento

e No quiere malgastar su tiempo porque puede aprovecharlo y realizar otras

actividades del dia a dia.

Cuadro de usuario — Necesidad de Insigth:



Tabla 8

USUARIO + NECESIDAD + INSIGHT

. Desea comprarse un auto y departamento
Ahorrar dinero ) ] .
[ desea ahorrar para invertir en un negocio

Ganar mas dinero
para vivir
tranquilo

Desea aumentar sus ingresos y asi tener
menos preccupaciones en su vida

CLIENTE necesita porgue

Desea estar siempre a la moda con las
Generar valor a su . .
nuevas tendencias en sector educaciony
persona o

entretenimiento

Mo quiere malgastar su tiempo porque
Ahorar tiempo puede aprovecharlo y realizar otras
actividades del dia a dia.

Cuadro de Usuario

1. ¢Como podré el cliente ahorrar dinero y a la vez gastarlo de manera inteligente
sin sentirse estafado?

2. ¢De gqué manera el cliente podra aumentar sus ingresos y estar mas tranquilo?

3. ¢Como podra estar a la moda con las nuevas tendencias e invertir su tiempo en
actividades que le genera algun beneficio?

4. ¢De qué manera puede ahorrar tiempo para realizar mas actividades?

Ideas de Solucion al Reto Creativo



Tabla9

Ideas de Solucién al Reto Creativo

IDEAS DE SOLUCION AL RETO CREATIVO

Reto creativo: Solucion (lluvia de ideas)

Llevar cursos de finanzas basicas

Pagar a un contador para que lo asesore

iComo podra el cliente ahorrar dinero y 2 la vez gastarlo de Adquirir un aplicativo que le permita hacer compras y negociar los precios en tiempo real

manera inteligente sin sentirse estafado?

Adquirir un aplicativo de consejos por video llamada

Adaquirir un aplicativo que compare precios

Solucion elegida:

- Aplicativo que permita hacer compras y negociar precios.

SCAMPER

Ideaciébn SCAMPER (en base a las apps que ya existen)

Aplicativo que permita hacer compras y negociar precios



Tabla 10

Scamper

S sustituir Sustituyendo botones para que la interaccion sea mas agil

C combinar Combinar compras realizadas con sorteos y descuentos

A adaptar Adaptar su disefio para que personas mayores puedan la app

M Modificar Colores, imagenes, tipo de letra para que la interaccién sea calida

P Otro uso Para realizar envios de documentos y paguetes

E Eliminar Venta de productos electronicos de mala calidad

R Reordenar Organizar el orden de los productos mediante imagenes méas
directas

Caracteristicas del Producto o Servicio Innovador Validado

Prototipo Basico 1

Disefio Pagina Web a Papel:

APP DELIVERY - Yopido



Figura 9

Disefio de Pagina Web a Papel

Prototipo avanzado

Pagina Web:

https://marvelapp.com/prototype/dib0lal/screen/87750730


https://marvelapp.com/prototype/dib01a1/screen/87750730

Figura 10

App

YOPIDO

o Yo i
Vomos 3 comprae? W

Crea tu cuenta

Continue with Mobile

Continue with Facebook

I|

G Continue with Google

¢Cuanto quieres
pagar por el servicio
de delivery?

Ingresa tu
propuesta aqui

Nuestro motorizados
evaluaran tu prpuesta y se
contactaran contigo

==a
YOPIO

Pt amprar? N, Yo PO

L
L
- =
A Aceste Vegetal Primoe Clisico X
P
g s/11.89 = +
Arroz Extra Costeno x
s/22.50 - +
) T . Huewos Pardos La Calera Bandejs X
R ) " ‘
= ¥ #Hals
Lacteos y Frutas y Limpieza del 23.20 = 2
Huavos. Verduras Hogar
Los més pedidos Subtotal: $/5559
.,
N ek Agregar productos
£4 coseno
» 9 :
Aceite Vegetal Aoz Extra
Primor Clésico Costeo —
$/11.89 S/22.50  EmA— - /%
° °
- -
|
Selecciona a la mejor Tu pedido fue
propuesta realizado
Acargo de:
Jose Garcia

- =

Miguel Gonzalez

I x)

YOPIDO

s et 00
e

fa

iAmbos aceptaron el
monto de delivery para tu
pedido!

YOPID

e T




Malla receptora de informacion

Tabla 11

Malla receptora de informacion

Cosas interesantes Criticas constructivas

e App innovadora °

e Optimizar tiempo

e Correcta paleta de colores

Implementacion de un chat bot
e Mas filtros para personalizar aun

mas la interaccién

e Establecer sistema de recompensas

Que preguntas nuevas tenemos Nuevas ideas

e Qué pasa si el pedido no llega e Colocar testimonio de clientes
correctamente e Cudl es el horario de atencion

e ;Hay forma de contactar e Calificar a los repartidores y clientes
directamente al repartidor? e Brindar cédigos promocionales para

e Puedo hacer seguimiento a mi pedido aumentar la fidelidad

e Cuadles son las formas de pago existente




Capitulo 3

Elaboracién del Modelo de Negocio

Definicion de la Propuesta de Valor del Negocio.
Figura 11

Propuesta de Valor

—

P

/ ro@auwg 0l

o Vol

DINERO PARA EL

ey / USUARIO il e
DESCUENTOSAL Cyeadoves de
SER USUARIOS MAYOR A\egﬁa HACER QUE EL
alegyias COMODIDAD PARA SRR
TENER UN APP SEALIZARSUS ALIVIADO AL
DIDACTICO PARAEL  ACTIVIDADESSIN MOMENTO DE
‘Prodwctos y CLIENTE SALIRIDECAS LOGRAR REALIZAR SUS
= | 2L SION COMPRAS POR
Seyvicios N\ ARLA EL APP
DIVERSOS MEDIOS EVITAR MARCA
EFICAZ TIEMPO DE PAGOS POR EL ALGUN Trabajos del
SERVICIO DE DE ENTREGA APP FRAUDE POR A
3 cliente
DELIVERY QUE DE SU PEDIDO
PERMITE AL Aliviadores de dolor '"T;:::“ Frustraciones
CLIENTE PODER PR AR P S L S N PERJUDIQUE
NEGOCIAREL  SEGUIMIENTO  EN/ AL USUARIO
PRECIO DEENVIO  pE su PEDIDO i
ENEL CER SU
| : APLICATIVO EN , )
TODO ]
MOMENTO
Mapa de valoy Pexfil del cliente

Elaboracién del Modelo de Negocio

Figura 12

Modelo Canvas



Socios clave

» PROCESADORES DE
PAGO.

» PROVEEDORES DE APL.
* MUNICIPALIDADES.

1 I Achvidades dave

Mo%@( 0 6mm/m

= Monitoréo de tiempos
intérvalos para el control de
tiempo de entrega al cliente.
« Desarrollo de 2
plataforma y asistencia al

* GOBIERNOS LOCALES. cliente.

» Comercializacién de 12
oferta y demanda.

Recuysos clave

« Plataforma tecnolégic.
« Base de clientes + red
de restauvrantes y
conductores afiliados.

« Especialista en
monitoreo de app.

‘Propuesta de

valoy

+Pida comida 2
domicilio de sus
réstavrantes ceércanos
favoritos o algun otro
producto deé necesidad
bésica que necesite en
vnos pocos clics.

= Auvmente el nomero
de pedidos y 12 base
de clientes ofreciendo
éntregas sin invertir
én su propio sistéma.
- Fuente de ingrésos
adicionales con
horario flexible +
consejos de los
clientes.

Relacion con
clientes

« Autoservicio (sistema
de revision, calificacién
y Comentario).

» Asistencia al cliente,

Canales

» Aplicacién Yo PIDO.

» P4gina web de Yo
PIDO.

* Redes sociales
(Facebook € Instagram).

eshuctura de
costos
« Inversién.
« PLanilla Administrativa.
« Servicios.
+ Gastos de constitucion.
* Marketing.

« Plataforma tecnologica.

Fuentes de
Ingreso

—— SeguimieMode —
clientes
* Hombres y Mujeres
que sean activos en |3
tecnologia y que
Cuénteén con poco tiempo
durante su dia 2 dia de
edades de entre 25 2 40
afios, de distritos como:
5an Miguel, San Isidro,
Magdalena Del mar,
Surco, que Sean deé un
NSE (A Y B).
« Personds hambrientas
que no quieran salir 2
Comprar o no puedan
cocinar (clientes).
*Propietarios de coches y
motos que quierén
ganar dinero extra como
repartidore.

« Comisién sobre los pedidos y gastos de envio.
« Promociones de Marca que estan en el app y pagina web.
« Precios de |3 sobre carga.

Descripcion del Prototipo de Lanzamiento.

e Vamos a crear un perfil de Instagram empresarial para dar a conocer nuestro

prototipo de app, en el cual nuestros clientes podran negociar el precio de

envio directamente con el repartidor, de esta manera habra un ahorro

significativo para el consumidor.

e Nuestro nombre es Yo Pido, tenemos un nombre pequefio y facil de recordar

para nuestros clientes.

e Nuestra estrategia sera captar la atencion de futuros clientes interesados en

nuestro modelo de negocio, al mostrar nuestro valor agregado y

funcionalidades Yo Pido tiene el valor agregado de empoderar al cliente al

poder negociar el precio de los envios directamente con los repartidores.

e En nuestra pagina encontraran informacién sobre cémo realizar un pedido



desde cero y evidenciamos las funcionalidades principales de nuestra

aplicacion de delivery.



Capitulo 4

Validacion del modelo de negocio
Aplicacién de la Metodologia Learn Startup
Pitch MVP
Figura 13

Ficha de prueba

ormbve ohe i3 ol efis

Asignada a

Los hombres y mujeres que trabajan y estudian estan
interesados en una aplicacion de delivery distinta a las
tradicionales

A A A

Una campafia de presentacion a los clientes en la red social Instagram
Realizaremos 3 publicaciones de interés.

=%-_§-i 'R

medir la interaccion y nivel de interés que tiene hacia
nuestra propuesta




Formulacion de la Hipotesis

Socios clave: Nuestros aliados en este aspecto seran quienes nos brinden soporte técnico
para no tener problemas con el uso del aplicativo y no haya problema en nuestra

pasarela de pago. (Visa - Dinners - Mastercard- American express - Instagram - Google

play)

Segmento de cliente: Estaremos enfocados inicialmente al sector B del distrito de San
Miguel, luego intentaremos expandirnos en funcidn a nuestras capacidades con los
distritos de Magdalena del Mar, Jesis Maria proyectamos crecer y abarcar los distritos

del sector A como San Isidro y Santiago de Surco.

Fuente de ingresos: Nuestra principal fuente de ingresos se encuentra en los precios que
nosotros damos a los productos por el cual ganamos un margen, no necesitamos tener
almacén, ya que al recibir el pedido realizamos la compra y entrega de manera

inmediata.

Indicadores Clave

Utilizamos la red social instagram para realizar el lanzamiento de nuestra camparia

para dar a conocernos al nuestro publico objetivo - distrito de San Miguel

Nos basamos en la informacion demografica que nos brinda instagram

Medimos cuantas personas volvieron a ingresar a nuestras publicaciones

Medimos cuantas personas ingresaron a nuestro link de prototipo (marvel)

https://l.instagram.com/?u=https%3A%2F%2Fmarvelapp.com%2Fdib01al &e=ATPrM



https://l.instagram.com/?u=https%3A%2F%2Fmarvelapp.com%2Fdib01a1&e=ATPrMv7BMkeORLJj-cTnASjJN1UyjMPc2sKWUJB1tUEFQREWYxTfJcBgXrOplm0tkMP82lkaXHlsr7HcB9ehta8s-03P5hDRewz0vxw&s=1

v7BMkeORLJj-

cTnASjIN1UyjMPc2sKWUJBItUEFQREWY XTfJcBgXrOplmOtkMP82lkaXHIsr7HcB

9ehta8s-03P5hDRewz0vxw&s=1

Definicion de Técnicas de Experimentacion e Instrumentos de medicion

Utilizamos las siguientes técnicas de experimentacion y medicion:

Empezamos con las encuestas a un grupo de personas para llegar evaluar
periddicamente los resultados de nuestros estudios que estamos realizando en este caso
sobre nuestra app de delivery y saber la opinion del publico acerca de este tema. Para
esto hicimos una pequefia investigacion de las caracteristicas de la poblacion (usuarios)
gue encuestamos mejoramos nuestras preguntas en las cuales tuvimos buenos resultados

con sus respuestas.

La técnica del Speed boat, nos ayudo a identificar la alta demanda del uso de este tipo

de apps, nos dio a conocer que se debe mejorar las alternativas de los precios.

Al entrevistar a diferentes usuarios llegamos a concluir que hay una necesidad por
satisfacer en el sector de delivery en donde el precio es el factor clave y la variedad de

alternativas que ellos demandan.

Estas son las principales técnicas que nos ayudaron a llegar a ciertas conclusiones como
saber que método de pago tener, que es lo que no le gusta a los clientes sobre las
actuales aplicaciones de delivery, sobre todo a reforzar la idea de que el cliente tenga la

opcidn a negociar los precios de envio.

Para llegar a evidenciar todo nuestro estudio hemos recopilado algunos videos de las

personas que entrevistamos, también utilizamos encuestas que lo hemos anexado


https://l.instagram.com/?u=https%3A%2F%2Fmarvelapp.com%2Fdib01a1&e=ATPrMv7BMkeORLJj-cTnASjJN1UyjMPc2sKWUJB1tUEFQREWYxTfJcBgXrOplm0tkMP82lkaXHlsr7HcB9ehta8s-03P5hDRewz0vxw&s=1
https://l.instagram.com/?u=https%3A%2F%2Fmarvelapp.com%2Fdib01a1&e=ATPrMv7BMkeORLJj-cTnASjJN1UyjMPc2sKWUJB1tUEFQREWYxTfJcBgXrOplm0tkMP82lkaXHlsr7HcB9ehta8s-03P5hDRewz0vxw&s=1
https://l.instagram.com/?u=https%3A%2F%2Fmarvelapp.com%2Fdib01a1&e=ATPrMv7BMkeORLJj-cTnASjJN1UyjMPc2sKWUJB1tUEFQREWYxTfJcBgXrOplm0tkMP82lkaXHlsr7HcB9ehta8s-03P5hDRewz0vxw&s=1

(Anexo 01).

Videos:

https://drive.google.com/drive/folders/1CckByhwzv5UQ Xali3tlJiM4mGtLvil5m?usp=s

haring

Instagram:

https://www.instagram.com/yopidoperu/

Figura 14
;.
Pagina Web
CREONIC (ﬁ instagram.com/yopidoperu/ =3 ﬁ) »
Salar de Uyuni Boliv.. @B Santiago Cruz- Log.. @@ Unirse ala convers... P Vuelos Viva Air - Vi.. [l LaPaz-Copacabana.. @ {UNARESERVARAP.. @) Facebook B Maps By Treducir
‘lmtaw Q  yopido "N ® ® Q =
5 publicaciones 20 seguidores 0 seguidos

YUPIDH Yopido
Uity Tienda de comestibles

omprar? No. YO pido

Bienvenido a Yopidoperu
Tu nueva app de delivery donde tu decides cuanto pagar & @
marvelapp.com/dib01a1 @

madalenacarillo y gonztejada siguen esta cuenta

B PUBLICACIONES & REELS ETIQUETADAS

Crea tu cuenta

Continue with Mobile

§  Continue with Facebook

Ejecucidn de las Técnicas de Experimentacién, Reultados

Descripcién del Modelo de Negocio Validado

Mediante esta campana de difusion de nuestra app hacia nuestros posibles clientes
podremos obtener la validacion del % de visitas y % de retencion de los clientes que

entren a la app.


https://drive.google.com/drive/folders/1CckByhwzv5UQXaIi3tlJiM4mGtLviI5m?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1CckByhwzv5UQXaIi3tlJiM4mGtLviI5m?usp=sharing
https://www.instagram.com/yopidoperu/

Si el alcance de nuestra publicacion llega a 200 personas y generamos 50 interacciones

es decir un 25% de interacciones con nuestro aplicativo.

Nuestros objetivos en la red social es conseguir interaccion y visitas.

Figura 15

Estadisticas de Instagram

> Objetivo

Selecciona un objetivo

s al perfil

Mas visitas en el sitio web

Més mensajes

Instagram: https://www.instagram.com/yopidoperu/



https://www.instagram.com/yopidoperu/

Figura 16

Publicaciéon 1

Instagram

YOPIDO

Vamos o comprar? No: .

B PUBLICACIONES

Crea tu cuenta

Continue with Mobile

Continue with Facebook

I|

G Continue with Google

ANCHCHONVEC

Editar perfil

O

4 seguidos

yopidoperu

3 publicaciones 19 seguidores

Yopido

ienda de alimentos

Bienvenido a Yopidoperu
Tu nueva app de delivery donde tu decides cuanto pagar@® &

marvelapp.com/dib01al
REELS GUARDADAS ETIQUETADAS
[y, AR Ty ” s
§\ ,\\ 0
N / ¢Estaslisto paraponerle el
precio a tus pedidos de
delivery?

SIN YOPIDO

Yoo yopidoperu

Lima, Peru

YOPIO0

¢Estaslisto paraponerle el

precio atus pedidos de
delivery?

-

@ ¢
‘ YI]PII]U =

yopidoperu Hola!!
Somos Yopidore la nueva app donde tu decides cuanto pagar
por tus envios@

o et Yo pide Ver insights
), ®eQYvV

11 Me gusta




Figura 17

Publicacion 2

5 CON YOPIDO &

==--P"

S

g Yyopidoperu
we San Miguel

yopidoperu ;Refri vacia? Con Yopido stockeate para la semana y

YOPD ; :
ten todo listo para preparar lo que mas te guste
Pide v elige cuanto pagar por tu envio@ T



Figura 18

Publicacion 3

_ '([I’IUU yopidoperu
u —~ The K Club » One More Look (feat. Stephan Sharp, Jacguire King)

o o ite yoPio0 yopidoperu ;Tu market al instante?
vames » o ] Claro que SI'E
Tu decides cuanto pagar@ T

Crea tu cuenta

Continue with Mobile

f Conti with Facebook

G Continue with Google

Comentario:

En 7 dias nuestro anuncio tuvo un alcance de 1358 personas. Un grupo de 692 personas

volvid a ver el anuncio.

Teniendo un total de 90 Interacciones.



Figura 19

Interacciones

Interacclones (i)

90

logues en el anuncio

Visitas al perfi 23

Siendo en total un 53.7 % de poblacion masculina.

Publico @

Teniendo un grupo preferente entre los rangos de edad de 25-34 afios.



Figura 20

Rangos de Edad

Anadlisis de Mercado:

Como inicio de operaciones nos estamos enfocando en el distrito de San Miguel. Donde
el 53% de interacciones fueron realizadas por hombres, mientras los demos fueron
mujeres. El 47% de este grupo se encuentra en un rango de edad de 25 y 34 afios de

edad.

De esta manera estamos validando que el enfoque realizado y el pablico objetivo al cual

nos dirigimos es el correcto ya que la interaccion generada en 7 dias fue positiva.

DESCRIPCION DEL MODELO DE NEGOCIO VALIDADO.



Figura 21

Modelo Canvas

MOM 0 6mnl/mg

3 5 == i ve — — TPropuestade — — Reladoncon — — SeguimierMode —
Socios clave Actividades dave s tiahtas Alentas
+ PROCESADORES DE « Monitoreo de tiempos +Pida comida 3 domicilio « Autoservicio (sistema ;;"”‘:’:: Z ::‘(’J"l” ;"" ’i:“
2 IvO. notogi
PAGO. intervalos para el control de de sus restavrantes de revisién, calificacién conten con poco 'ieg‘w’ ;“"m
+ PROVEEDORES DE APL. tiempo de entrega al cliente. cercanos favoritos o comentario). sidin > &s dsedsdes daesitre
« Désarrollo de 12 Y
* MUNICIPALIDADES. TR R algon otro producto de + Asistencia al cliente. 25 2 90 afios, de distritos como:
1 2 )
+ GOBIERNOS LOCALES. Euenu 24 necesidad basica que + Disponibilidad del app San Miguel, San Isidro,
- Proveedores de API de i de 1 necesite en unos pocos en 10S y Android g::f:’::’:::;: (’:3\:':;'“' ave
™apas. oferta y demanda. clics. « Personas hambrientas que no
+ Aumente el nomero de quieran salir 2 comprar o no
pedidos y 2 base de puedan cocinar (clientes).
M Recursoscave ] clientes ofreciendo — canales — | <Propietarios de coches y motos

queé quiérén 33"31 dingro extra

como repartidores.

« Plataforma tecnolégic. g * Aplicacién YO PIDO. +Negocios que preparen comida
» Fuente de ingresos - Pégina web de Yo pero no tienen repartidores ni

« Base de clientes + red R s ( )
de restavrantes y icionales con horario PIDO. pedidos en linea (restavrantes

conductores afiliados. flexible + consejos de « Redes sociales
los clientes.

entrégas sin invertir en
Su propio sistema.

« Especialista en (Facebook, Instagram

monitoreo deé app. Tiktok's ).

*Marca.

eshructura de Fuentes de

costos Ingreso
« Inversién.
« PLanilla Administrativa. + Comisién sobre los pedidos y gastos de envio.
S SeICE * Promociones de Marca que estan en el 2pp y pagina web.
- Gastos de constitucién. ~Préclos desSSolEEIse
- Marketing. « Tarifas de pedidos.

« Precio de dumentos (3plicados en los mismos algoritmos de

- Plataforma tecnologica. s
precios dindmico para tiempos de sobretension).

» Empleados.

El modelo de negocio de Yo pido es un hibrido de plataforma, el cual es agregador y
demanda, se gana dinero gracias a la comision de cada pedido, las tarifas de entrega, las
promociones de los restaurantes en su plataforma y los precios por sobrecarga en las

horas punta.

Nuestro objetivo como App es conectar a los usuarios con los negocios de comida mas

cercanos y entregar sus pedidos a domicilio.



Capitulo 5

Andlisis de la Rentabilidad

Estimacion del Tamafio del Mercado, Demanda Proyectada y Proyeccién de

ingresos.

e Estamos dirigidos a hombres y mujeres de 25 a 40 afios del distrito de San
Miguel.

e Segln lo analizado tenemos un mercado total de 142,800.00 potenciales clientes.

e De los cuales tenemos relativamente mas cerca de nosotros la cantidad de
80,000.00 clientes potenciales.

e Por lo tanto, nosotros planeamos abarcar el 0.7% de estas personas del distrito

de San Miguel.

Figura 22

Demanda

68.1K - 80.1K ©

121.4K - 142.8K ©®

Excetonte Lacokete

publico objetivo
Tu ubicacion actual (12,0830, -77,0899)

a

v Home Delivery, Delivery order, Comida y bebida, Bebidas
alcohdlicas, Supermercado, Cerveza o Pedido de comida
en kinea

Todos | 20 - 45 aftos

Proyeccién de Mercado de acuerdo con Instagram:



Tabla 12

Mercado Potencial

MERCADO POTENCIAL 100% 142,000.00
MERCADO EFECTIVO 57% 80,940.00
MERCADO META 0.7% 567
NUMERO DE SERVICIOS POR PERSONA ALANO 12
NUMERO DE PEDIDOS ALANO 6,799

NUMERO DE PEDIDOS MENSUAL 567

En el siguiente cuadro podemos observar nuestros pagos de planilla proyectados en un

afio

Determinacion de las necesidades de inversion y financiamiento.

Para iniciar actividades necesitamos:

Los costos variables se cubriran con el dinero del cliente debido a que el pago es

adelantado.

e Todos nuestros envios son previo pago online (debido o crédito).

e Por lo tanto, planteamos tener como inversién 37,500 SOLES que son nuestros
gastos preoperativos.

e Y proponemos tener como respaldo 10,000.00 SOLES para cubrir los gastos
iniciales que puedan presentarse teniendo en cuenta que cubriremos dos meses
de costos fijos.

e Estos 10,000 SOLES como fondo provisional para cualquier eventualidad en la

ejecucion de nuestras operaciones.



Tabla 13

Inversion Fija

IMYERSION FIIO [DESEMBOLS0 PRE OPERATIVO)
TANGIELE
ILAPTOP 203 DEP. 5400 203
ZEQIUIPO RAOYIL 1000
MOCHILAS DELIVERY 2000
ACOMDICIONARIENTO DE OFICIRA, 2000
PAGO DE GARAMTIA ALAUILER 2000
APF DE DESARROLLO 20000

23400
INTANGIELES
COMNSTITUCION DE EMPRESS, 400
HOSTIMNG 160
LICEMCIA DE FURNCIOMNARIEMTO &00
FUBLICIDAD ¥ MARKETING DE REDE 3000

4060

Tabla 14

Capital de Trabajo

costos Hjos 17,700.00
cotos wariables E3,174.00

| EE.E?4.DU|

En el siguiente cuadro podemos observar nuestros pagos de planilla proyectado a un afio

Teniendo en cuenta abonos de CTS y gratificaciones acordes a ley.



Tabla 15

Pago de Planilla

(GO st [ves2

ADMINISTRADOR 1250.00{ 1250.00
PROGRAMADOR 1500.00{ 1500.00
COMUNITY MANAGER  1200.00f 120000
MOTORIZADOS 6 7200.00[ 7200.00
TOTAL 11150.00) 11150.00

11150.00) 16725.00

7200.00
11150.00

MES8 MESS

1250.00[ 1250.00

1500.00{ 1500.00

1200.00{ 1200.00

7200.00{ 7200.00

22300.00) 11150.00{ 11150.00

11150.00

16725.00

TOTAL ANUAL

18750.00




Estimacion de costos, clasificacion de costos en fijos y variables. Determinacion del punto de equilibrio.

Nuestro costo fijo anual son S/233,200.00.

Tabla 16

Costo Fijo Anual

MEST MES2 MES2 MES4 MESE MESE MEZT MEZE MEZS MEZI0  MESH MES12 TOTAL AFD 1

A0 Alquiler de oficina 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 200000 200000 200000 2000.00 2,000.00) 200000 24,000.00
AD0R Servicios basicos luz y agua 200,00 200.00 200.00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200.00]  200.00 200.00 200,00 2,400.00
A0 inkernet 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 15000 150.00 150.00 1,800.00
GVENTAS mantenimiento de plataformas digitales 1,200.00 1.200.00 1.200.00 1.200.00 1,200.00 1.200.00 1200001  1,200.00 1.200.00] 120000 120000 120000 14,400.00
GVEMTAS Fubliciadad en medios digitales 3.000.00 300000 300000 3.000.00 3,000.00 3.000.00 3000.00] 3000.00 3.000.00] 300000 3000.00)  3,000.00 36,000.00
A0 Sueldo adm 1,250.00 1,250.00 1,250.00 1,250.00 1,250.00 2,500.00 125000 1,250,000 125000 1,250.00 125000 250000 17.500.00
GVENTAS Comunity Manager 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 2,400.00 1,200,001 1,200.00 1.200.00] 120000 1.200.00] 240000 18,500.00
G.VENTAS B Matorizado 7. 200.00 F.200.00 F.200.00 720000 F,200.00 14,400.00 7200001 720000 20000 720000 F.200.00) 1440000 100,200.00
GVENTAS Sueldo programador 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 3,000.00 150000} 1,500.00 1500.00] 150000 150000 150000 19.600.00

17,700.00 17,700.00 17,700.00 17,700.00 17,700.00 28,360.00 17,700.00 17, 700.00 17, 700,00 17, 700.00 17,700.00  27,350.00 233,200.00

Total, gasto anual de ventas: 187,500.00 (incluye cts y gratificaciones)

Total, gastos anuales administrativos: 46,950.00 (incluye cts y gratificaciones)




Tabla 17

Aumentos en Motorizados

B AUMENTO EMMOTORIZADOS

TOTAL 2RO 1 TOTAL &HO 2 TOTAL &HO 3 TOTAL &H0 4 TOTAL &HO 5
24,000.00 24,000.00 24,000.00 24,000.00 2400000
2,400.00 2,400.00 2,400.00 2.400.00 2.400.00
1,200,000 1,500,000 1,500.00 1,500.00 1,800.00
1440000 14,400.00 14,400.00 14,400.00 14,400.00
2E,000.00 2E,000.00 2E,000.00 2E,000.00 2E,000.00
17 500,00 17 500,00 17 500,00 17, 500,00 17,500.00
18,200.00 14,400.00 14,400.00 14,400.00 14,400.00
100,200,000 105, 240,00 11,122.00 11E, 22 B0 12252203
19,500.00 19,500.00 19,500,00 19,500.00 19,500.00
233,200.00 235,540.00 241,132.00 246 B2%.50 25252303

Tenemos un promedio de costos por producto vendido del 60%




Tabla 18

Costo de productos vendidos

Podemos observar que el 40% de nuestras ventas es ingreso directo para nosotros

ACEITE 7.9 12.3 65%
LECHE 12 16.5 75%
AZUCAR 4 7.5 54%
PAN 8 13.2 61%
CERVEZA 3.5 7.9 45%

COSTO PROMEDIO 60%

Con estos costos podemos concluir que nuestro punto de equilibrio para no ganar ni perder es de 50 ventas como minimo al mes.

FUNTO DE EQUILIBERIO

costos fijos mes 1
precio unitario - costo variables unitario

17700
F0 - [FE3006ET

1222571429

[ 50 punta de quilibrio




Tabla 19

Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS

ANO1 AND2 ANOS3 AND4 ANDS
VENTAS 1,020,600.00 1,071,630.00 1,125,21150 1,181,472 08 1,240,545 68
COSTO DE VENTAS 830,088.00 871,592 40 915,172.02 960,930.62 1,008,977.15
UTILIDAD BRUTA 190,512.00 200,037.60 210,039 48 220,541.45 231,568.53
GASTOS DE VENTAS 100,800.00 105,840.00 111,132.00 116,688 60 122,523.03
GASTOS ADM 46,350.00 46,350.00 46,350.00 46,350.00 46,950.00
DEPRECIACION 1,080.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00
UTILIDAD ANTES DE IMP.  41,682.00 46,167.60 50,877.48 55,822 85 61,015.50
iMPUESTOS |  29.50%[12,296.19 13,619.44 15,008.86 16,467.74 17,999.57
UTILIDAD NETA 29,385.81 32,548.16 35,868.62 39,355.11 43,015.93

Podemos observar la proyeccion con crecimiento anual del 5%



Flujo de Caja Proyectado

Sustenta la proyeccion del flujo de caja de su negocio basandose en los resultados de su

Concierte MVP y/o los instrumentos de validacion con los clientes.

Tabla 20

Flujo de caja Proyectado

FLUJO DE CAJA CRECIMIENTO S ANLIAL
Concepta ARO0 &RD1 ARD 2 ARD 3 ARD 4 ARD 5

Inwersian inicial -37.500.00
Ingresos

"entaz en efectivo 0 102080000  1.07.630.00 112521150 118147208 1,240,545 65

Cobras de ventas a crédita 1] 1] 1] 1] 1 2
Totallngresos 0 102060000  1.07.630.00 112521150 1.181.473.08 1,240,547 G5
Egrezos

Costos operativos 1] 530,088.00 a71,552.40 q5,172.02 960,330.62 1,008.977.15

Gastos de ventas 1] 100,800.00 105,540.00 11.132.00 16 688,60 122.523.03

Gastos administratives 1] d46,350.00 46,350,000 4,350,000 46,350,000 dE,350.00

Impuestas 29.5% 1] 1229619 1361944 15,008.86 16,467, 74 17.935.57
Tatal Egresos 1] 93013413 1.038,001.54 1,088,262.85 1.141,036.96 1,196,443, 75
Flujo de caja econdmic -37.500.00 30,485.81 33,628,186 36,348,862 40,436.1 44 037,33
Financiamisnto

Préestama recibido 1] 1] 1] 1] 1] 1]

Fago de préstamas 0 0 0 0 0 0
Total Financiamiento 1] 1] 1] 1] 1] 1]
Fluja de caja financiers -37.500.00 30,485.81 33,628,186 36,348,862 40,436.1 44 037,33
SANACHE ANLIAL -7.034.19 26,593,597 G3,542.59 103,978, 70 148 076,63

Comentario:

Inversiones para inicio de operaciones 37,500 SOLES

e Como podemos observar nuestro flujo de caja proyectado a 5 afios con

crecimiento anual del 5%.

e Podemos ver que la inversion se recupera en el segundo afio siendo el segundo



afno casi positivo

e De esta forma no necesitamos un capital de trabajo tan grande y tenemos mayor
liquidez porque no trabajamos con nuestros fondos.

e Al utilizar fondos del cliente corremos menos riesgo y nuestra posicion en el
sistema financiero seria favorable para adquirir préstamos a futuro puesto que
contamos con liquidez

e Trabajaremos unicamente con capital propio, por la ventaja de que usamos

dinero del cliente.

Tabla 21

Ratios de rentabilidad

Ratios de rentabilidad:

WaME: 5138.714.05 Se acepta el provecto, ez viable economicamente.
COK [costo de aportur 155
TIRE: 63 > COK Se aceptale provecto
WalF: Sl 38, 714.05
TIRF: B3« > COK Se aceptale pravecto
Comentario:

e Nuestro VAN positivo indica que el proyecto es viable ya que al traerlo al valor
presente es mayor que mi inversion inicial.

e Nuestro TIR es favorable, todo gracias a la poca inversidn necesitada para
obtener beneficios favorables.

e Aqui podemos observar que la inversion inicial se recuperara antes de completar

el tercer afio , esto quiere decir que si existiera la opcion de tener una estrategia



de ingreso (penetracion de mercado) mas agresiva podremos captar mas clientela
y recuperar la inversion antes de lo esperado.

Esta forma de trabajar es muy favorable para nosotros que no contamos con el
capital suficiente para realizar grandes inversiones como los competidores

actuales.



Capitulo 6

Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones:

Conclusion 1

Podemos concluir indicando que el negocio es rentable, debido a que no
necesitamos mucha inversion y los beneficios son muy aceptables, algo en lo que se
puede mejorar es en la publicidad, ser mucho méas agresivos para poder captar la
cantidad de clientes deseada. Ya que al centralizar a todos los negocios segun el rubro
de alimentos que comercializan, va permitir a los usuarios puedan contar con una

herramienta que les permita realizar sus pedidos de manera fécil, segura y confiable.

Conclusion 2

También podemos concluir que nuestra forma de trabajar es con el dinero del cliente

lo cual nos da mayor liquidez para invertir en lo que se necesite.

Conclusiéon 3

La cantidad de clientes a la que deseamos llegar es realista debido a la cantidad de
trafico y retencion generada en nuestra pagina de Instagram, donde obtuvimos buenos
resultados en 1 mes de prueba. Debemos tomar en cuenta que el negocio alin no existe y

aun asi la respuesta de nuestro publico objetivo fue favorable.

Conclusién 4

La implementacion de una app permite a los restaurantes y a los usuarios tener una



vision mas amplia de productos y tiendas que estan cerca a su domicilio, ya que se ha

utilizado la tecnologia tanto para las tiendas como para los usuarios.

Conclusion 5

El tiempo desde que empiezan a buscar una app de delivery hasta que el pedido
Ilega a su domicilio, se va reducir considerablemente pues con la funcionalidad del
sistema podran hacer busquedas avanzadas sin el problema que el motorizado no pueda

ubicar el domicilio.

Conclusiéon 6

Asimismo, confirmamos que el uso de las tecnologias de informacion en los
negocios que brindan el servicio de reparto de alimentos permite que puedan disminuir

sus costos operativos de administracion y control de pedidos.

Conclusion 7

Finalmente se puede concluir que en nuestro pais las tendencias no difieren
mucho de la region, en el 2020 la tasa de crecimiento del delivery fue de 200% a
nivel nacional, de acuerdo con la firma Touch Perd. La Camara de Comercio de Limay
el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo estimaron que, en 2021, el 80% de

restaurantes tenia implementado un sistema de delivery propio o a través de terceros.

Conclusion 8

Esto quiere decir que segun nuestro estudio el sector es prospero y va enfocado
ayudar a las personas que deseen trabajar con su vehiculo propio como también a la

mediana y pequefia empresa.



Recomendaciones:

Recomendacion 1

Luego de haber concluido el desarrollo del presente proyecto, se puede recomendar
a los restaurantes y tiendas que tienen una mejor opcion de incrementar sus utilidades
con el uso de la aplicacion ya que les brinda un sistema de envio y control de pedidos

realizados por los usuarios.

Recomendacion 2

Respetar y dar a conocer el derecho del cliente brindandole un producto nuevo o
adicional, por recibir algin producto en mal estado o por haberlo estropeado a causa de

este, causara un efecto de seguridad y confianza por su compra.

Recomendacion 3

Podemos sugerir que se puede hacer la inversion del proyecto, ya que segun el
analisis quedd totalmente comprobado, que no debe existir ningun factor que haga
imposible la realizacion de este. Asimismo, la implementacion del pago electrénico, le
permitira reducir sus costos financieros en el proceso de pago Y si agilizara la

transaccion de forma mas segura y rapida.

Recomendacion 4

Se recomienda masificar las publicaciones en las redes sociales, a fin de dar a
conocer el aplicativo y las tiendas que existen en nuestra aplicacion, para que se genere
mas registros de futuras tiendas que deseen pertenecer a nuestra app, a la vez lleguemos

a mas usuarios, ese es el objetivo que busca el servicio de compra de alimentos con



reparto a domicilio.
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Anexo

Respuesta de los Encuestados

Respuestas de los encuestados

¢Le gustaria poder sugerir precios de envio cuando hace una compra?

Sl

Si

Si

Si

Si

Si

NO

Si seria bueno e innovador

Si, asi como las aplicaciones como indriver
Si

Si

Si, si se sobre todo desde donde me lo traen.

Si

¢ Cual es su opinion con respecto a los precios que cobran las apps de delivery?

Caras

Son lo justas 0 menos Rappi Que ahora cobra 10 soles en promedio.

En algunos casos los costos de envidé no compensan con los productos a comprar.



Elevados

Elevado

En algunos casos el costo es muy elevado deberian de dar opciones.

Creo que los precios son altos, pero eso se debe a que la misma app de delivery se lleva
en la mayoria de los casos, un alto porcentaje de la ganancia total.

A veces son muy elevados y por eso no pido.

Elevados

Promedio

A veces son muy costosas y se podria modular los precios.

Es lo justo en muchos casos.

Que a veces es son un poco costosas.

¢Cree que la falta de competencia favorece a las empresas de este sector?

No

De todas maneras

Si, ya que ellos estandarizan los costos.

Si

Si

Si claro deberia haber una competencia en base a tiempo y precio.

Si, porque al no haber tanta competencia, las apps de delivery que ya estan posicionadas
simplemente utilizan el precio a su favor.

Si por su puesto, se aprovechar para cobrar lo que quieren

Si por los precios

Si



Si
No
Si claro. Ponen el precio que mas se le acomode a ellos en vez de al publico. Uno ya

tiene que aceptar la tarifa que ellos ponen.

¢ Considera usted que los clientes deberian tener mayor poder de negociacion?

Si

Si

Si

Si

Si

Tu deberias poder negociar en base al tiempo que lo quieres si es mayor el tiempo
menor costo.

Si, en muchos casos el cliente debe de tener la potestad de negociar en base a su
posicién y el criterio que se pueda tener.

Claro que si, se deberia poder

Si por supuesto

Si

Si

Si

Si. Para que haya mas fluidez de envio.

¢En su opinion, qué hace falta para reducir los costos de envio de productos por

delivery?



Mayor competencia.

Maés competitividad.

Mayor competencia y vinculacion con distintos establecimientos no solo
Supermercados. Competencia/ variedad.

Mayor competencia.

Hace falta realizar un esquema rentable en base a plebes

Yo creo que, si la app de delivery ya cobra un porcentaje por ello, deberia incluir o una
parte reducir dicho porcentaje en el porcentaje que se lleva a favor, méas no llevarse el
total del porcentaje e incluir encima el costo de envio.

Més opciones en el mercado.

Depende la compra que nosotros hagamos.

El precio debe ser negociable.

Maés competidores.

El precio la distancia.

Nada en especial, son baratos los precios.

Que haya mas competencia para que haya mas promociones y opciones a elegir con

algun atributo diferencial.



